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หลักสูตร 1 วัน
 พนักงานขายหลายคนไมประสบความสําเร็จ สาเหตุหลักพบวาเกิดจากความ

ผิดพลาดของความสามารถในการขายตัวเองกอนท่ีจะเริ่มขายผลิตภัณฑ การสื่อสารและ
บุคลิกภาพมีสวนสําคัญอยางมากในการเรียกศรัทธาจาก
ลูกคา จนกลาวไดวาเปนจุดเริ่มตนของการขาย นอกจากนี้ การนําเสนอก็ตองสรางความ
ประทับใจเชนกัน แตมักพบวาพนักงานขายมักตกมาตายจากการนําเสนอขาย แมวา
ผลิตภัณฑนั้นๆ จะมีคุณสมบัติและประโยชนท่ีถือเปนจุดขาย
ชัดเจนก็ตามการนําเสนอขายดวยการสื่อสารกับลูกคาอยางมีประสิทธิภาพสงผลตอการ
ตัดสินใจซื้อของลูกคาและยอดขาย
ขององคกร ดังนั้นจึงจําเปนอยางย่ิงท่ีพนักงานขายตองเรียนรูเทคนิคและวิธีการนําเสนอ
ขายดวยการสื่อสารท่ีตรงกับ
ความตองการของลูกคา เพื่อหลีกเลี่ยงความผิดพลาดท่ีอาจเกิดขึ้นตอหนาลูกคา และสราง
โอกาสแหงความสําเร็จใน การขายซึ่งเปนเปาหมายสูงสุดนั่นเอง
      หลักสูตรนี้ จึงไดพัฒนาขึ้นมาเฉพาะ เพื่อใหทีมขายไดเรียนรูการนําเสนอขายและ
เทคนิคการสื่อสารกับลูกคารวมท้ังจะไดรับความรู หรือ “ศาสตร” ของการนําเสนอไมวาจะ
เปนการวิเคราะหลูกคากอนการนําเสนอ การวางแผนกล
ยุทธในการนําเสนอ การเสนอประโยชนหรือสิ่งท่ีลูกคาจะไดรับจากผลิตภัณฑของบริษัท 
เปนตน พรอมกับ จะไดฝก“ศิลป” หรือทักษะในการนําเสนอ ฝกทักษะการพูดและการฟง
ลูกคา รวมถึงการเนนยํ้าและโนมนาวความสนใจของ
ลูกคาใหเห็นความสําคัญของคุณคา (Values) ท่ีจะไดรับจากผลิตภัณฑจนทําใหเกิดการ
ตัดสินใจซื้อในท่ีสุด
วัตถุประสงค

1. เพื่อใหผูเขารับการอบรมไดทราบหลักการและเทคนิคการนําเสนอขายดวยการสื่อสาร
อยางมืออาชีพและเปนระบบ
2. เพื่อฝกฝนทักษะการนําเสนอขาย รวมถึงทักษะดานการโนมนาวลูกคาใหสนใจและ
ตัดสินใจซื้ออยางเต็มใจ
3. เพื่อสรางความม่ันใจใหกับผูเขารับการอบรมในการนํา “ศาสตร” และ “ศิลป” ของการ
นําเสนอขาย ไปใชในการปฏิบัติงานจริงอยางไดผลดีเลิศ จนบรรลุเปาหมายในการขาย
หัวขอการบรรยายและ Workshop เวลา 09:00-16:00 น.
1. บทบาท และ หนาท่ีของพนักงานขาย – สรางความเขาใจและใหตระหนักถึงหนาท่ีท่ี
ตองทํา
2. การวางแผนการขายใหเหมาะเจาะกับกลุมลูกคา
3. ขั้นตอนการนําเสนอขายอยางเปนระบบ – สรางใหนักขายใหขายอยางมืออาชีพ(ทุก
ขั้นตอนจะเนนเทคนิคและลูกลอลูกชนอยางรายละเอียด พรอมตัวอยางจริงในการปฏิบัต)ิ
 การเสาะหาลูกคาเพื่อการขาย - เรียนรูใครคือลูกคาท่ีคุณตองไปขาย
 การเตรียมตัวของพนักงานขาย- เตรียมตัวใหพรอมกอนออกสนามรบ มีชัยไปกวาครึ่ง
  การนัดหมายลูกคา - นัดอยางไรใหลูกคารับนัด
 การเปดการขาย – เทคนิคการเตรียมความพรอมระหวางพนักงานกับลูกคา กอนการขาย
 การวิเคราะหโอกาสการขาย – โอกาสการขายคืออะไร ทําไมตองวิเคราะห วิเคราะห
อยางไร
 การนําเสนอผลิตภัณฑ- นําเสนอสินคาอยางมืออาชีพ ใหลูกคาตาสวาง
 การตอบคําถามและขอโตแยง - จัดการและรับมือกับขอโตแยงอยางเปนระบบ
 การเจรจาตอรอง – เจรจาอยางไรใหไมเสียเปรียบ หรือ ตกเปนเครื่องมือลูกคา
 การปดการขาย- ปดการขายเม่ือไร ปดอยางไรจึงจะเหมาะสม และ ไดออรเดอร
 การติดตามผลและบริการหลังการขาย- บริการอยางไรใหลูกคาประทับใจและซื้ออีก
4. เทคนิคการพูดและการสื่อสารเพื่อการนําเสนออยางมืออาชีพ
 องคประกอบของการพูด/สื่อสารใหนาสนใจ
 เทคนิคการพูด/สื่อสาร เพื่อการนําเสนอ
5. ขอควรปฏิบัติในขณะขายเพื่อสรางความเช่ือม่ันใหกับลูกคา
    (สิ่งท่ีนักขายตองทํา เพื่อใหเปนนักขายมืออาชีพ ท่ีลูกคาใหความเช่ือม่ัน)
6. การทบทวนการขาย – ขายได หรือ ไมได มาจากสาเหตุอะไร เรียนรูไวจะไดไมพลาด
7. กิจกรรมจําลองสถานการณการขาย
    (ปฏิบัติ พรอมใหเทคนิค / ความเห็นเพิ่มเติมจากวิทยากร เพื่อใหสามารถบริการได
อยางดีเลิศ)
8. สรุป คําถามและคําตอบท่ีนักขายตองการรู- ทักษะจําเปนสําหรับพนักงานขาย



อัตราคาลงทะเบียน

ราคาปกติทานละ 4,500 บาท + VAT 7% รวมเปน 4,815 บาท

สมัครกอนวันที่ 30 เมษายน 2558            ทานละ 4,000 บาท (ไมรวมภาษีมูลคาเพ่ิม)
  

 เฉพาะนิติบุคคลสามารถหักภาษี ณ ที่จาย 3% ได

ราคานี้รวมเอกสาร อาหารวางและอาหารกลางวันตลอดหลักสูตร

ใบเสร็จคาลงทะเบียน สามารถนําไปบันทึกหักคาใชจายทางบัญชีได 200 %

แบบฟอรมลงทะเบียน

แบบฟอรมสําหรับลงทะเบียนเพื่อเขารวมสัมมนา

       ช่ือหนวยงาน / บริษัท......................................................................................................................

        
       ท่ีอยูบริษัท....................................................................................................................................

                  
                  1. ช่ือ................................... ตําแหนง ......................................... Email ......................................

                  
                  2. ช่ือ................................... ตําแหนง ......................................... Email ......................................

3. ช่ือ................................... ตําแหนง ......................................... Email ......................................

                   โทรศัพท ...............................  ตอ ........................................ โทรสาร ....................................

บริษัท เพอเฟกท เทรนนิ่ง แอนด เซอรวิส จํากัด ที่อยู 16/54 แขวงแสมดํา เขตบางขุนเทียน 
       

กรุงเทพฯ 10150 Tel. 02-4646524  Mobile. 085-9386299  เลขประจําตัวผูเสียภาษี 0735553003036

 เช็คขีดครอมสั่งจาย บริษัท เพอเฟกท เทรนนิ่ง แอนด เซอรวิส จํากัด

 โอนเงินเขาบัญชีออมทรัพย ธนาคารไทยพาณิชย สาขา พุทธมณฑล  สาย 4  เลขที่บัญชี 391-211414-7

การแจงยกเลิก: ผูสมัครสามารถที่จะยกเลิกการเขาอบรมได ในกรณีที่ทานยกเลิกกอนวันงาน 10 วัน บริษัทฯ จะหักคาธุรการ 
รอยละ 15 ของคาสมัคร และในกรณีที่ทานยกเลิกกอนวันงาน 7 วัน บริษัทฯ จะคืนเงินรอยละ 50 ของคาสมัคร

   นอกเหนือจากนี้แลว บริษัทฯ จะไมคืนเงินใดๆ ทั้งสิ้น การจองมีผลเม่ือชําระเงินเรียบรอยแลวและโปรดแฟกซใบ Pay-in 
   เพ่ือเปนหลักฐานในการสํารองที่นั่ง

หลักสูตร กลยุทธและเทคนิคการนําเสนอขายและการส่ือสารอยางมี
ประสิทธิภาพ


